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Итоги года. Тренды выставочной  
индустрии. Прогнозы  и  перспективы

Участники дискуссии:

• Владимир СТРАШКО, вице-президент ТПП РФ;

• Сергей АЛЕКСЕЕВ, президент РСВЯ,  
председатель европейского отделения UFI,  
генеральный директор ОАО «Ленэкспо»;

• Сергей ТРОФИМОВ, президент ГП «РЕСТЭК»;

• Йоханн ВИТТ, президент немецкой компании JVC GmbH;

• Анатолий КОТОВ, заместитель председателя Комитета 
по экономике Правительства Санкт-Петербурга;

В отличие от Европы и США россий-
ский выставочный рынок в 2008 го-
ду практически не ощутил влияния 

кризиса. Более того, для многих отече-
ственных компаний этот год стал доста-
точно успешным. Однако с наступлени-
ем 2009 года ухудшение экономической 
ситуации в нашей стране – паралич кре-
дитного рынка, падение производства, 
потребительского спроса и обвал цен на 
энергоносители – сказалось и на выста-
вочной отрасли. 

«Прошедший год серьезно прове-
рил на прочность выставочные компании 
страны», – отметил Владислав МАЛЬКЕ-
ВИЧ. Возникшие трудности потребовали 
от выставочных компаний в 2009 году мо-
билизации всех сил, выработки и реали-
зации новых путей эффективного разви-
тия бизнеса, заставили больше работать, 
творчески подходить к делу. С чем ком-
пании пришли к 2010 году? Как измени-
лась их деятельность? Об этом говорили 
все выступающие на заседании.

ПЕРВЫЕ ИТОГИ ГОДА.  
ЧТО ИМЕЕМ? 

Главное: страхи не оправдались. 

«Опасения, появившиеся накануне 
кризисного 2009 года, в целом не оправ-
дались, – считает Сергей АЛЕКСЕЕВ, –
практически все организации, занима-
ющиеся выставочной деятельностью, 
выжили». Он привел следующие циф-
ры: максимальное падение по выручке 
в 2009 году (по данным РСВЯ) у выста-
вочных компаний в России не превысило 
20%. Аналогичная ситуация наблюдает-
ся и в Европе. По оценке Йоханна ВИТТА 
итоги развития выставочной индустрии 
в различных странах Европейского Со-
общества и в отдельных регионах мира 
в 2009 году свидетельствуют, что поло-
жение в отрасли довольно тяжелое и ха-
рактеризуется снижением общей прибы-
ли выставочных компаний. 

Несмотря на это, в целом, участники за-
седания были настроены оптимистично.

Предварительные итоги работы 
«Экспоцентра» в 2009 году можно счи-
тать вполне удовлетворительными, – 
считает Владислав МАЛЬКЕВИЧ. По-
скольку в «Экспоцентре» выставки про-
ходят с периодичностью один раз в два 
года, девятый год сопоставим с седь-
мым, а десятый – с восьмым. Объем 
реализации услуг в 2009 году по срав-
нению с 2007 уменьшился на 3,2%, а чи-
стая прибыль выросла на 6,4%. Произо-
шло это, прежде всего, за счет резкого 
снижения затрат на материально-тех-
ническое снабжение и рекламу, а также 
– из-за сокращения численности рабо-
тающих. При этом рентабельность уве-
личилась на 10%, объем реализации на 
одного человека вырос на 7% и соста-
вил 3 млн рублей.

Оксана КУЦ отметила: «Экспоцентр» в 
полной мере ощутил ухудшение конъюнк-
туры мировых товарно-сырьевых рын-
ков, что вызвало уменьшение объемов 
арендуемых площадей и количества экс-
понентов на собственных и гостевых вы-
ставках. При этом, число посетителей, 
если и сокращалось, то незначительно, 
а на брендовых выставках наблюдался 
их существенный рост – от 15% до 56%, 
в частности, на ведущих отраслевых вы-
ставках «Экспоцентра», таких как «Про-
дэкспо», «Агропродмаш», «Мебель» и 
«Мир Детства».

Владимир СТРАШКО, как председа-
тель Совета директоров Центра между-
народной торговли Москвы, отметил, 
что, несмотря на снижение общих пока-
зателей деятельности компании, вырос-
ла чистая прибыль, и год удалось закон-
чить со значительно лучшими показате-
лями, чем у других конгрессно-выставоч-
ных центров. 

Сергей ТРОФИМОВ рассказал об 
итогах деятельности своей компании, ра-
ботающей во всех федеральных округах 
России и в 42 отраслях экономики. Прак-
тически все основные выставки 2009 го-
да прошли успешно. В течение года об-
щее падение количества экспонентов 
составило 17%, при этом практически 

не было сокращения числа посетите-
лей. Компания не только не потеряла, 
но и увеличила маржинальную прибыль 
за счет ряда мероприятий. 

Генеральный директор ВЦ «Красно-
дарэкспо» Андрей КУРИЛОВ сообщил, 
что, несмотря на пессимистические ожи-
дания, в течение двух последних лет до-
стигнута рекордная рентабельность за 
все время существования «Краснодар-
экспо». Рекордный объем выручки на 
одного сотрудника обеспечен повыше-
нием производительности труда и сокра-
щением численности персонала на 32%. 
При этом рост производительности труда 
в сфере управления недвижимостью (вы-
ставочным комплексом) вырос на 60%.

В это непростое время удалось удер-
жать свои позиции на региональном вы-
ставочном рынке и коллективу «Белэкс-
поцентра». О том, как это удалось, рас-
сказала на заседании Людмила БЕЛОГУ-
РОВА: «Мы пересмотрели и скорректиро-
вали выставочную программу. Постоянно 
проводим процесс обучения персонала. 
Ряд выставочных проектов объединили, 
появились также и новые. В итоге мы со-
хранили выставочные объемы – как ко-
личество участников, так и выставочные 
площади». 

ОСНОВНЫЕ ТЕНДЕНЦИИ 
РЫНКА 

Практически все выступавшие отме-
тили, что в прошлом году приходилось 
прилагать максимум сил и думать о новых 
формах работы для преодоления кризис-
ных явлений. При этом можно говорить об 
общих тенденциях развития выставочного 
рынка в 2009 году. Каковы они? 

Консолидация. Одним из опреде-
ленных положительных следствий кризис-
ного периода стала консолидация членов 
выставочного сообщества, проявившаяся 
в их более активном участии в работе от-
раслевых и общественных объединений, 
проведении совещаний по актуальным 
вопросам и профильных конференций. 
По мнению Владимира СТРАШКО, этот 

процесс стал одной из основных тенден-
ций 2009 года. Результатом согласован-
ных действий и принятых решений стало 
снижение бума недобросовестной конку-
ренции, характерного для последних де-
сяти лет развития выставочного бизнеса 
России. Хотя полностью эти факты, раз-
умеется, не изжиты. 

Одним из свидетельств консоли-
дации, по словам выступавших, стали 
регулярные заседания «Экспоклуба», 
ставшего местом эффективного дело-
вого общения, обмена мнениями и вы-
работки согласованных позиций. 

Сергей АЛЕКСЕЕВ отметил также со-
вместную работу выставочных компаний 
с Российским союзом промышленни-
ков и предпринимателей: «Сегодня на-
до очень внимательно изучать запросы 
наших заказчиков, представителей оте-
чественной промышленности. Продви-
жение национального продукта на наши 
рынки, к сожалению, во многом потерян-
ные для отечественных товаров, будет и 
в 2010 году одним из главных приори-
тетных направлений. И сотрудничество 
с РСПП поможет определить, что нуж-
но сделать для того, чтобы товаропро-
изводители активнее участвовали в на-
ших выставках. 

Могу сказать, что очень интересные 
предложения по сотрудничеству мы раз-
рабатываем и в европейском отделении 
UFI. В частности, можно обсудить воз-
можность обмена выставочными кадра-
ми с нашими коллегами из Европы. Мы 
сейчас рассматриваем этот вопрос, и я 
думаю, что можно будет внедрить эту 
практику в нашу работу».

В то же время консолидация не сня-
ла остроты проблем дублирования вы-
ставок – уверен президент РСВЯ, – еще 
тяжелее проблема государственной под-
держки таких проектов. Самый характер-
ный пример – попытка проведения на 
площадке в городе Жуковском некоего 
индустриального форума. Не посове-
товавшись и не изучив ситуацию, люди 
пошли в государственные ведомства и 
получили поддержку. По мнению Сергея 

АЛЕКСЕЕВА, одним из главных направле-
ний деятельности выставочного сообще-
ства в 2010 - 2011 годах должна стать бо-
лее активная работа с министерствами и 
ведомствами. Нужно показывать им на-
стоящую картину ситуации в отрасли. По-
нятно, что дублирование выставок имеет 
самые негативные последствия как для 
выставочной индустрии, так и для всей 
экономики страны.

О том же говорил Анатолий КОТОВ, 
которого, в частности, приводят в не-
доумение планы организации в Москве 
большой выставки морской тематики, хо-
тя всем известно, что исторически имен-
но Санкт-Петербург был и остается цен-
тром проведения национальных смотров 
морской тематики: «Военно-морского 
салона» и выставки «Нева». В этой связи 
он считает нужным выработать единую 
позицию органов власти всех уровней по 
вопросу государственной поддержки от-
раслевых выставок: параллельным и ду-
блирующим мероприятиям в ней нужно 
отказать. Такую же позицию должны за-
нять ТПП РФ и РСПП.

Ориентация на маркетинг. Важ-
ной тенденцией прошедшего года, по 
мнению участников дискуссии, стала 
усилившаяся ориентация выставочных 
компаний на маркетинговый подход к 
развитию бизнеса. Это открывает но-
вые возможности развития и продви-
жения проектов, позволяет находить 
оптимальные решения и выход из кри-
зисных ситуаций.

Важнейшую роль в этом процессе 
сыграл Международный форум выста-
вочной индустрии – 5pEXPO, прошедший 
в январе 2009 года в «Экспоцентре». «Это 
очень интересное и полезное мероприя-
тие» – уверен Сергей АЛЕКСЕЕВ.

 Санация рынка. Одним из очевид-
ных следствий кризиса Сергей ТРОФИ-
МОВ считает определенную санацию 
рынка. Экспоненты стали гораздо вни-
мательней подходить к выбору меро-
приятий для участия. В итоге, падение 
в минимальной степени коснулось лиде-
ров – отраслевых выставок №1. Намного 

больше страдают выставки №2, ну а вы-
ставки №3 просто исчезают. И относит-
ся это, в том числе, и к регионам. 

Поскольку Санкт-Петербург являет-
ся вторым выставочным рынком страны, 
экспоненты, рассматривая специализи-
рованные выставки аналогичной темати-
ки в Москве и Санкт-Петербурге, чаще 
предпочитают столицу. Соответствен-
но, в Санкт-Петербурге по некоторым 
отраслевым выставкам падение оказа-
лось в 2-2,5 раза больше. В 2008 году, 
когда стало понятно, что кризис – это 
факт и с ним нужно считаться, компания 
«РЕСТЭК» «почистила» свою выставоч-
ную программу. Произошло укрупнение 
части проектов путем их одновременно-
го проведения. Даже в тех отраслях, где 
падение было прогнозируемо максималь-
ным (машиностроение), и особенно там, 
где большая часть или 100% продукции 
– импортного производства (например, 
целлюлозно-бумажная промышленность 
и деревообработка), был сделан упор на 
расширение и углубление выставочной 
программы. 

В то же время многие проекты форма-
та B2C и смешанные (В2С и В2В) были за-
крыты. Сейчас ситуация частично размо-
раживается, некоторые проекты восста-
навливаются. Несмотря на кризис, в 2009 
году был запущен ряд новых проектов, в 
частности, подготовлен первый в России 
проект в формате B2G, который прошел 
успешно. По оценке руководителя груп-
пы компаний «РЕСТЭК» этот формат вряд 
ли будет конкурировать с основными вы-
ставками, но свою нишу он имеет. 

В «Экспоцентре» также используют-
ся меры антикризисного характера: син-
хронизация сроков проведения выставок 
схожей тематики, усиление инновацион-
ной составляющей мероприятий и цен-
трализация смежно-отраслевых проек-
тов в одних руках. Так, в целях усиления 
группы выставок химической тематики и 
детских товаров «Экспоцентр» приобрел 
компанию «Максима». Был сформиро-
ван целостный отраслевой химический 
блок: к собственным выставкам «Химия», 

Обзор выступлений

• Оксана КУЦ, начальник отдела маркетинга  
и финансов ЗАО «Экспоцентр»;

• Полина ПАВЛОВА, руководитель выставочно- 
исследовательского центра ГП «РЕСТЭК»;

• Андрей КУРИЛОВ, генеральный директор  
ВЦ «Краснодарэкспо»;

• Людмила БЕЛОГУРОВА, директор «Белэкспоцентра»,  
вице-президент Белгородской ТПП
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«Хим-Лаб-Аналит» и «Нефтегаз» добави-
лись «Шины, РТИ и каучуки», «Интерлако-
краска» и «Индустрия пластмасс». По вы-
ставкам детских товаров – к собственным 
выставкам «Мир детства» и «CJF – Дет-
ская мода» присоединились выставки 
«Мама и дитя» и «Игрушки и игры».

Совершенствование деловой про-
граммы. В условиях сокращения экспо-
зиционных площадей привлекательность 
мероприятия усиливаетсся за счет со-
вершенствования деловых программ 
выставок, в которых участвует все боль-
шее количество экспонентов и посети-
телей, при этом крайне важно обеспе-
чить льготный режим их участия в этих 
мероприятиях. 

По мнению Сергея АЛЕКСЕЕВА, по-
скольку практически ни одна выставка 
сегодня не обходится без конгрессов и 
конференций, и эта тенденция продол-
жает углубляться, необходимо не только 
всемерно развивать деловые программы 
в рамках выставок, но и планомерно осва-
ивать сферу конгрессного бизнеса. Нуж-
но активней развивать сотрудничество с 
международными и российскими органи-
зациями, работающими в этой области. 

Улучшение выставочного сервиса. 
Все больше организаторов выставок счи-
тают основной задачей повышение при-
влекательности мероприятий. И добива-
ются этого прежде всего, за счет совер-
шенствования пакета предоставляемых 
услуг. Одним из основных направлений 
работы организаторов в условиях кризи-
са стали активные меры по улучшению 
выставочного сервиса. Все больше вы-
ставочных компаний ориентируются на 
повышение качества своих услуг. В част-
ности, стали очень популярны байерские 
программы, нацеленные на работу с по-
сетителями-профессионалами, системы 
предварительного планирования дело-
вых встреч. Много делается для улучше-
ния выставочной инфраструктуры, усили-
вается работа с отраслевыми союзами и 
объединениями.

Антикризисные программы. Прак-
тический опыт. Демпфировать удар кри-
зиса и свести к минимуму возможные по-
тери «Экспоцентра», по словам Оксаны 
КУЦ, позволило быстрое реагирование на 
ситуацию, оперативная разработка и реа-
лизация специальной антикризисной про-
граммы, утвержденной ТПП РФ. Эта про-
грамма предусматривает, в частности, 
внедрение новых клиенто-ориентиро-
ванных технологий, оптимизацию выста-
вочных планов, бизнес-процессов и ин-

струментария продвижения выставочных 
услуг, обучение выставочного персонала, 
сокращение непроизводительных расхо-
дов и многие другие мероприятия. 

Делясь опытом антикризисных дей-
ствий группы компаний «РЕСТЭК», Сер-
гей ТРОФИМОВ отметил, что самое се-
рьезное внимание уделялось удержанию 
главных целевых групп экспонентов и по-
сетителей. В 2009 году акцент был сде-
лан на формировании новых каналов 
коммуникации и инструментов в рамках 
программ поддержания лояльности кли-
ентов. В то же время кризис стал осно-
вой принятия решений по внутренней ре-
структуризации компании. 

Компания очень серьезно работа-
ла в направлении оптимизации затрат, 
при этом цены не снижались. Все ком-
пенсационные меры осуществлялись за 
счет оказания дополнительных бесплат-
ных услуг экспонентам. В 2009 году бы-
ла полностью внедрена полноформатная 
программа СРМ (эффективное управле-
ние взаимоотношениями с клиентами). 
Все это, в комплексе, и позволило ком-
пании удержать свои позиции в труд-
ное время.

Андрей КУРИЛОВ отметил, что в пе-
риод развития кризиса в 2008 и 2009 го-
дах были произведены серьезные струк-
турные преобразования компании. Се-
годня «Краснодарэкспо» является вер-
тикально интегрированным холдингом, 
включающим шесть коммерческих струк-
тур, занимающихся различными видами 
деятельности: организацией выставок, 
управлением недвижимостью (выставоч-
ным комплексом), застройкой выставок, 
управленческим учетом (финансы, эко-
номика, бухгалтерия), общественным пи-
танием. «Как главный результат преобра-
зований мы рассматриваем рост произ-
водительности труда» – сказал руково-
дитель «Краснодарэкспо». 

Свои рекомендации по вопросам 
антикризисной стратегии выставочных 
компаний дал Йоханн ВИТТ. Главные 
меры, по его мнению, это – инновации, 
диверсификация бизнеса, слияние, по-
глощение и улучшение программ взаи-
моотношений с клиентами. 

Надо активизировать всю работу, 
ставить новые задачи, – уверен он. Воз-
можно, настало время увеличить свою 
долю на рынке, расшириться, выйти на 
новые рынки, создать новые модели биз-
неса? Сколько времени на это потребу-
ется? Нужны ли денежные ресурсы? Что 
приведет к прибыли?

Немецкий эксперт советует изучить 
тенденции развития различных секто-
ров экономики, чтобы определить, ка-
кие из них развиваются во время кризи-
са, а значит – именно в этих сегментах 
выставки должны быть наиболее вос-
требованы. Так, по его оценке, хорошо 
себя «чувствуют» пищевая индустрия, 
здравоохранение, страхование, книж-
ный бизнес. 

Из других советов немецкого гостя:
– избегать мероприятий, требующих 

новых инвестиций;
– не снижать цены на выставочные 

услуги; 
– никогда не делать скидок, а если их 

не избежать – предлагать дополнитель-
ные услуги и пр.);

– применять инсорсинг (дополни-
тельное использование внутренних ре-
сурсов компании) вместо аутсорсинга 
(привлечения сторонних организаций 
для выполнения работ);

– оптимизировать кадровый состав 
компании;

– наращивать деятельность, связан-
ную с прямыми продажами (по опреде-
лению Американской ассоциации прямых 
продаж, это – продажа потребительских 
продуктов или услуг, осуществляемая от 
человека к человеку вне стационарных 
точек розничной торговли). 

ЧТО НАС ЖДЕТ? ПРОГНОЗЫ 
И ПЕРСПЕКТИВЫ.

Владислав МАЛЬКЕВИЧ уверен: де-
лать прогнозы о том, что ждет россий-
ский выставочный бизнес в 2010 году 
и в дальнейшем, – весьма неблагодар-
ная задача. Можно лишь с уверенностью 
сказать, что нас ожидает сложный 2010 
год и неустойчивое развитие в последу-
ющие два года. 

Если в 2008 году объем рынка выста-
вочных услуг в России составил 700 млн 
дол ларов, то в 2009 году он, по разным 
оценкам, сократился до 500-550 млн 
долларов. Имеющиеся прогнозы гово-
рят о том, что в текущем году сокраще-
ние продолжится и может составить еще 
100 млн долларов. При этом речь идет о 
пессимистической оценке. Возможно, в 
России следует ожидать стагнации рын-
ка. Рост выставочно-конгрессной дея-
тельности в этот период возможен, од-
нако многое будет зависеть от общего 
состояния экономики, и, самое глав-
ное, от реализации планов модерниза-
ции, озвученных руководством страны. 
При сохранении однобокого сырьевого 
характера российской экономики труд-
но ожидать роста выставочного секто-
ра. Логично допустить, что в этих усло-
виях продолжится консолидация выста-
вочных компаний и изменится ситуация 
с дублирующими выставками, которая 
беспокоит наше выставочное сообще-
ство. Можно ожидать слияния разных 
проектов по одной тематике. Нет сомне-
ний, повысится уровень и расширится 
набор услуг, предоставляемых экспо-
нентам и посетителям. 

Сергей АЛЕКСЕЕВ считает, что, ско-
рее всего, и нынешний, и последую-
щие годы будут трудными. В настоящее 
время специалисты РСВЯ внимательно 

изучают все возможные варианты и пер-
спективы развития. В этих условиях нуж-
но разрабатывать план развития нацио-
нальной выставочной индустрии, не-
кий мастер-план. Необходимо, наконец, 
принять Положение о выставочно-ярма-
рочной деятельности. Ключевая задача 
– продвижение отечественной продук-
ции на наши же, во многом потерянные 
для российских производителей рынки. 
Именно это в 201 0 году должно стать од-
ним из главных приоритетов работы вы-
ставочного бизнеса. РСВЯ и РСПП, рабо-
тая вместе, будут внимательно изучать, 
что нужно сделать, чтобы наши товаро-
производители и отраслевые ассоциа-
ции активнее участвовали в выставках. 

По мнению Сергея ТРОФИМОВА 
201 0 год будет тяжелее прошлого. Про-
должится падение экономических пока-
зателей, как минимум – по отдельным 
отраслям и регионам. Докризисная ситу-
ация, когда организатор выставки скла-
дывал заявки и ни о чем не думал, бла-
го, рынок большой и денег всем хватит, 
скорее всего, уже не вернется. Поэтому 
выставочникам нужно очень динамично 
работать, не просто следовать, а опере-
жать тенденции рынков. 

Той же позиции придерживается 
и Йохан ВИТТ. Мировому выставочно-
му бизнесу 2010 год принесет дальней-
шее падение всех ключевых показате-
лей деятельности, и это не может не за-
тронуть Россию. – уверен он. При этом, 
судя по словам эксперта, он отрицает 
всякое прогнозирование и планирова-
ние: «Не думайте, что вы можете пред-
сказать будущее, перестаньте исполь-
зовать четкие календарные планы. Вы 
должны быть гибкими в своих стратеги-
ческих действиях. Это очень важно! Вы 
должны быть очень-очень гибкими, ког-
да формируете ресурсы своей будущей 
деятельности».

Оксана КУЦ считает, что положение 
на выставочном рынке будет во многом 
зависеть от ситуации в отраслях эконо-
мики и, особенно, от состояния миро-
вого рынка энергоносителей. Вместе с 
тем, было бы опрометчиво рассчиты-

вать на то, что благоприятные измене-
ния в промышленности приведут к пол-
ному оздоровлению выставочного рынка. 
Многие проблемы выставочного бизне-
са не зависят от общеэкономической си-
туации, а имеют внутриотраслевой, не-
редко специфический характер, связан-
ный с условиями работы в России: нали-
чием или отсутствием правовой базы и 
регулирования выставочной деятельно-
сти, поддержки отрасли государством, 
развитой выставочной инфраструктуры, 
деятельных профессиональных союзов 
и ассоциаций, острой конкуренции и ее 
границ, истории и обычаев бизнеса, вы-
сокой степени предпринимательских ри-
сков и др. 

Поэтому успех любой выставочной 
компании будет зависеть в равной степе-
ни как от способности умело ориентиро-
ваться в сложившейся ситуации, так и от 
быстрой адаптации к новым условиям. 

По оценке Полины ПАВЛОВОЙ, со-
гласно оптимистичному прогнозу, в 2011 
году начнется рост выставочного рынка 
России, и к 2013 году отрасль по темпам 
роста и объему рынка выйдет на докри-
зисный уровень. По итогам опроса экс-
пертов (осень 2009 года), ключевыми в 
развитии выставочного бизнеса страны 
станут следующие тенденции. 

Гибкая ценовая политика, которая 
предполагает систему скидок и бону-
сов, возможны также специальные це-
новые предложения для определенных 
групп участников.

Продуманные стратегии продвиже-
ния и усиление альтернативных спосо-
бов рекламы. Возрастет роль Интерне-
та в продвижении мероприятий. Помимо 
сайтов выставок и других традиционных 
каналов продвижения будут использо-
ваться социальные сети, в том числе биз-
нес-сети, блоги и пр. В среднесрочной и 
долгосрочной перспективе Интернет зай-
мет основную или одну из ключевых ро-
лей в продвижении выставок.

Новые нестандартные подходы к раз-
работке маркетинговых программ при-
влечения посетителей-специалистов. К 
программам предварительного назна-

I N T E R N AT I O N A L  R E LO C AT I O N

К вашим услугам:
• Собственные офисы более чем в 32 странах мира
• Специализированный транспорт
• Современные складские помещения
• Специальная гамма качественных упаковочных материалов
• Профессиональные бригады упаковщиков
• Услуги по таможенному оформлению
• Квалифицированный персонал с многолетним опытом
Наше кредо: точность, аккуратность, индивидуальное отношение к каждому клиенту

Нас рекомендуют наши клиенты – крупнейшие 
международные компании

Международная компания Интердин – 
мировой специалист в области перевозок
Сертифицирована по стандартам ISO 9001:2000 и FIDI

Одно из основных направлений деятельности – 
перевозка выставочных грузов

Офис в Москве: +7 (495) 933 52 32, +7 (495) 937 95 33         www.interdean.ru

Мы организуем 
оптимальную доставку 
ваших экспонатов 
и расходных материалов 
в любую точку мира

чения деловых встреч matchmaking до-
бавятся возможности пакетного участия 
(имеется ввиду определенный сектор 
дополнительных услуг, которые предо-
ставляются отобранным группам посе-
тителей: отдельная регистрация, особые 
информационные зоны, кафе, VIP-обслу-
живание и пр.) 

Будет развиваться принцип ротации 
выставочных проектов, включая прове-
дение сетевых мероприятий в разных 
регионах. 

Появятся новые форматы мероприя-
тий B2B, программы околовыставочных 
мероприятий и общения с целевыми 
группами специалистов (к примеру, де-
ловые завтраки с привлечением VIP-пер-
сон и экспертов отрасли), заочные фор-
мы участия в режиме on-line и пр. 

Наиболее успешной стратегией раз-
вития выставочного бизнеса в пред-
стоящий период станет реструктуриза-
ция выставок в наиболее значимых от-
раслях экономики региона с целью их 
укрупнения. 

Другая стратегия связана с репози-
ционированием выставок исходя из по-
требностей экспонентов, более четкой 
сегментацией и углублением специа-
лизации. 

Организаторы будут вести поиск но-
вых эксклюзивных тематик, внедрять ма-
лобюджетные технологии, включая ме-
тод пакетных продаж, предполагающий 
единовременную продажу полного ком-
плекса околовыставочных и выставочных 
услуг. Конечно, нужно ждать дальнейшей 
консолидации бизнеса и объединения 
выставочных операторов. 

Выставочный бизнес – непобе-
дим! Столь оптимистичное заявление 
Сергея АЛЕКСЕЕВА связано с тем фак-
том, что заседание «Экспоклуба» прохо-
дило в здании нового конгрессно-дело-
вого центра, выстроенного группой ком-
паний «РЕСТЭК» в условиях кризиса. «У 
нас работают такие люди и такие фирмы, 
которые могут с честью и достоинством 
выйти из кризиса» – уверен президент 
РСВЯ. И с ним трудно не согласиться. 


